



PENGARUH PROMOSI PENJUALAN (DISKON, 
CASHBACK, DAN PROMOSI GABUNGAN) 







Diajukan Guna Memenuhi Persyaratan Memperoleh 






PROGRAM STUDI ILMU KOMUNIKASI 
FAKULTAS ILMU KOMUNIKASI 










Dengan ini saya menyatakan bahwa skripsi ini adalah karya ilmiah saya 
sendiri, bukan plagiat dari karya ilmiah yang ditulis oleh orang lain atau lembaga lain, 
dan semua karya ilmiah orang lain atau lembaga lain yang dirujuk dalam skripsi ini 
telah disebutkan sumber kutipannya serta dicantumkan di Daftar Pustaka. 
Jika di kemudian hari terbukti ditemukan kecurangan/penyimpangan, baik dalam 
pelaksanaan skripsi maupun dalam penelitian laporan skripsi, saya bersedia menerima 













Skripsi dengan judul 
 
“Pengaruh Promosi Penjualan (Diskon, Cashback, dan Promosi Gabungan) 




Telah diujikan pada Kamis, 25 Juni 2020 pukul 13.00 – 14.30 dan dinyatakan 
LULUS dengan susunan penguji sebagai berikut. 
 
Ketua Sidang Penguji Ahli 


















Inco Hary Perdana, S.I.Kom., M.Si. 
This document is digitally signed by Rismi Juliadi



















IT ALWAYS SEEMS IMPOSSIBLE UNTIL IT’S DONE 







Puji syukur peneliti panjatkan kepada Tuhan Yang Maha Esa, atas rahmat dan 
penyertaan yang telah diberikan sehingga peneliti dapat menyelesaikan skripsi ini 
dengan sebaik-baiknya dan selesai pada waktunya. Judul dari skripsi saya adalah 
Pengaruh Promosi Penjualan (Diskon, Cashback, dan Promosi Gabungan) Aplikasi 
LinkAja terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan yang diajukan sebagai salah satu 
syarat untuk menyelesaikan Pendidikan Strata 1 (S1) Fakultas Ilmu Komunikasi di 
Universitas Multimedia Nusantara (UMN) serta untuk mendapatkan gelar Sarjana 
Ilmu Komunikasi (S.I.Kom). 
Proses penyusunan skripsi ini, peneliti mendapat banyak bantuan, arahan, 
serta dukungan dari berbagai pihak. Oleh karena itu, peneliti ingin menyampaikan 
ucapan terima kasih kepada: 
1. Dr. Rismi Juliadi, S.T., M.Si selaku dosen pembimbing skripsi yang selalu 
membimbing dan memberikan masukan, kritik, saran yang membangun dari 
awal hingga akhir. 
2. Cendera Rizky Anugrah Bangun, M.Si. selaku Ketua Sidang. 
 
3. Intan Primadini, S.Sos., M.Si. selaku Penguji Ahli. 
 
4. Inco Hary Perdana, S.I.Kom., M.Si selaku Ketua Program Studi Ilmu 





5. Sudiman dan Yuti selaku kedua orang tua yang selalu memberikan dukungan 
doa dan motivasi. 
6. Responden berjumlah 400 orang yang telah membantu kelancaran penelitian 
ini. 
7. Stefanus Kelvin yang selalu memberikan semangat dan bantuan dalam proses 
pengerjaan skripsi ini. 
8. Jessica Lasaroeddin, Yosevin Sugiarto, Etania Azari, dan Valerie Lie selaku 
teman seperjuangan peneliti yang sudah memberikan semangat, motivasi, dan 
saran dalam menyelesaikan skripsi ini. 
9. Teman-teman seperjuangan bimbingan Bapak Rismi yang telah bertukar 
pikiran bersama. 
Peneliti berharap kiranya skripsi ini dapat memberikan manfaat bagi 
perkembangan pengetahuan pembacanya. Peneliti menyadari bahwa skripsi ini masih 
jauh dari kesempurnaan, sehingga peneliti sangat terbuka untuk menerima kritik dan 












HALAMAN JUDUL ................................................................................................. i 
LEMBAR PERNYATAAN ...................................................................................... ii 
HALAMAN PENGESAHAN .................................................................................. iii 
HALAMAN PERSEMBAHAN ............................................................................... iv 
KATA PENGANTAR .............................................................................................. v 
DAFTAR ISI .......................................................................................................... vii 
DAFTAR TABEL..................................................................................................... x 
DAFTAR GAMBAR ............................................................................................... xi 
DAFTAR LAMPIRAN ........................................................................................... xii 
ABSTRAK ............................................................................................................ xiii 
ABSTRACT ............................................................................................................ xiv 
BAB I PENDAHULUAN ......................................................................................... 1 
1.1 Latar Belakang ................................................................................................ 1 
1.2 Rumusan Masalah ......................................................................................... 10 
1.3 Pertanyaan Penelitian..................................................................................... 11 
1.4 Tujuan Penelitian ........................................................................................... 11 
1.5 Manfaat Penelitian ......................................................................................... 11 
1.5.1 Manfaat Akademis .................................................................................. 11 
1.5.2 Manfaat Praktis ....................................................................................... 11 
1.6 Keterbatasan Penelitian.................................................................................. 12 
BAB II KERANGKA TEORI ................................................................................. 13 
2.1 Penelitian Terdahulu ...................................................................................... 13 
2.2 Konsep .......................................................................................................... 22 
2.2.1 Model 5A ................................................................................................ 22 
2.2.2 Bauran Promosi ....................................................................................... 24 
2.2.3 Promosi Penjualan................................................................................... 26 
2.2.4 Keputusan Pembelian Pelanggan ............................................................. 32 
2.2.5 Hubungan antara Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian 
Pelanggan ........................................................................................................ 36 
viii 
 
2.3 Hipotesis Teoritis........................................................................................... 37 
2.4 Alur Penelitian............................................................................................... 38 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN................................................................. 39 
3.1 Jenis dan Sifat Penelitian ............................................................................... 39 
3.2 Metode Penelitian .......................................................................................... 40 
3.3 Populasi dan Sampel ...................................................................................... 41 
3.3.1 Populasi .................................................................................................. 41 
3.3.2 Sampel .................................................................................................... 41 
3.4 Operasionalisasi Variabel .............................................................................. 43 
3.4.1 Variabel Bebas (Independen) .................................................................. 43 
3.4.2 Variabel Terikat (Dependen) ................................................................... 45 
3.5 Teknik Pengumpulan Data ............................................................................. 47 
3.5.1 Data Primer ............................................................................................. 47 
3.5.2 Data Sekunder ......................................................................................... 47 
3.6 Teknik Pengukuran Data ............................................................................... 48 
3.6.1 Uji Validitas ............................................................................................ 48 
3.6.2 Uji Reliabilitas ........................................................................................ 50 
3.7 Teknik Analisis Data ..................................................................................... 51 
3.7.1 Uji Normalitas......................................................................................... 51 
3.7.2 Uji Koefisien Korelasi ............................................................................. 52 
3.7.3 Uji Regresi Linear Sederhana .................................................................. 52 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN .......................................... 54 
4.1 Subjek dan Objek Penelitian .......................................................................... 54 
4.1.1 Subjek Penelitian .................................................................................... 54 
4.1.2 Objek Penelitian ...................................................................................... 62 
4.2 Hasil Penelitian ............................................................................................. 67 
4.2.1 Hasil Uji Normalitas ............................................................................... 67 
4.2.2 Persebaran Jawaban Responden Berdasarkan Variabel ............................ 68 
4.2.2.1 Promosi Penjualan (Variabel X) ........................................................... 68 
4.2.2.2 Keputusan Pembelian Pelanggan (Variabel Y)...................................... 72 
ix 
 
4.2.3 Uji Korelasi............................................................................................. 77 
4.2.4 Uji Regresi Linear Sederhana .................................................................. 78 
4.2.4.1 Uji Regresi Dimensi Variabel X terhadap Variabel Y ........................... 78 
4.2.4.2 Uji Regresi Variabel X terhadap Variabel Y ......................................... 78 
4.3 Pembahasan ................................................................................................... 81 
BAB V SIMPULAN DAN SARAN ........................................................................ 90 
5.1 Simpulan ....................................................................................................... 90 
5.2 Saran ............................................................................................................. 90 
5.2.1 Saran Akademis ...................................................................................... 90 
5.2.2 Saran Praktis ........................................................................................... 91 
DAFTAR PUSTAKA ............................................................................................. 93 






Tabel 1.1 Usaha BUMN yang Bekerja Sama dengan Aplikasi LinkAja .................... 5 
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu ................................................................................ 18 
Tabel 3.1 Operasionalisasi Variabel Promosi Penjualan .......................................... 43 
Tabel 3.2 Operasionalisasi Variabel Keputusan Pembelian Pelanggan ..................... 45 
Tabel 3.3 Skala Likert ............................................................................................. 47 
Tabel 3.4 Uji Validitas Variabel X (Promosi Penjualan) .......................................... 49 
Tabel 3.5 Uji Validitas Variabel Y (Keputusan Pembelian Pelanggan) .................... 49 
Tabel 3.6 Hasil Uji Reliabilitas Variabel X (Promosi Penjualan) ............................. 50 
Tabel 3.7 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Y (Keputusan Pembelian Pelanggan) ........ 51 
Tabel 3.8 Tingkat Koefisien Korelasi ...................................................................... 52 
Tabel 4.1 Hasil Uji One-Sample Kolmogrov Smirnov ...............................................67 
Tabel 4.2 Jawaban responden untuk Dimensi Frekuensi Promosi ............................ 68 
Tabel 4.3 Jawaban Responden untuk Dimensi Kuantitas Promosi............................ 69 
Tabel 4.4 Jawaban Responden untuk Dimensi Kualitas Promosi ............................. 70 
Tabel 4.5 Jawaban Responden untuk Dimensi Waktu Promosi ................................ 71 
Tabel 4.6 Jawaban responden untuk Dimensi Pengakuan Akan Kebutuhan ............. 72 
Tabel 4.7 Jawaban Responden untuk Dimensi Pencarian Informasi ......................... 73 
Tabel 4.8 Jawaban Responden untuk Dimensi Evaluasi Alternatif ........................... 74 
Tabel 4.9 Jawaban Responden untuk Dimensi Keputusan Pembelian ...................... 75 
Tabel 4.10 Jawaban Responden untuk Dimensi Evaluasi Pasca Pembelian .............. 76 
Tabel 4.11 Hasil Uji Korelasi .................................................................................. 77 
Tabel 4.12 Uji Regresi Dimensi Variabel X terhadap Variabel Y ............................ 78 
Tabel 4.13 Koefisien Determinasi Variabel X terhadap Variabel Y ......................... 79 
Tabel 4.14 Uji Anova .............................................................................................. 79 






Gambar 1.2 Bisnis Fintech di Indonesia .................................................................... 1 
Gambar 1.3 Data Pengguna Mobile Payment di Indonesia ......................................... 3 
Gambar 1.4 Daftar Aplikasi E-wallet Terbesar di Indonesia Berdasarkan Pengguna 
Aktif Bulanan ........................................................................................................... 6 
Gambar  1.5  Daftar  Aplikasi  E-wallet  Terbesar  di  Indonesia  Berdasarkan Jumlah 
Download Aplikasi ................................................................................................... 7 
Gambar 2.1 Pemetaan Jalur Pelanggan melalui 5A .................................................. 22 
Gambar 2.2 Proses Keputusan Pembelian................................................................ 33 
Gambar 2.3 Alur Penelitian ..................................................................................... 38 
Gambar 4.1 Persentase Jenis Kelamin Responden ................................................... 54 
Gambar 4.2 Persentase Usia Responden .................................................................. 55 
Gambar 4.3 Persentase Profesi Responden .............................................................. 56 
Gambar 4.4 Persentase Domisili Responden............................................................ 57 
Gambar 4.5 Persentase Rata-Rata Pengeluaran Responden Perbulan ....................... 57 
Gambar 4.6 Persentase Rata-Rata responden Mengisi Saldo .................................... 58 
Gambar 4.7 Persentase Rata-Rata Responden Menggunakan ................................... 59 
Gambar 4.8 Aplikasi E-wallet yang Responden Gunakan Selain ............................. 60 
Gambar 4.9 Persentase Rata-Rata Responden Mengisi Saldo Aplikasi .................... 61 
Gambar 4.10 Logo Aplikasi LinkAja....................................................................... 62 
Gambar 4.11 Tampilan Aplikasi LinkAja pada Smartphone .................................... 63 
Gambar 4.12 Contoh Promosi Diskon Aplikasi LinkAja.......................................... 65 
Gambar 4.13 Contoh Promosi Cashback Aplikasi LinkAja ..................................... 65 
Gambar 4.14 Contoh Promosi Gabungan Aplikasi LinkAja ..................................... 66 
Gambar 4.15 Hasil Uji Normal P-Plot..................................................................... 68 
xii  
DAFTAR LAMPIRAN 
Lampiran 1: Hasil Cek Turnitin ............................................................................... 98 
Lampiran 2: Formulir Konsultasi Skripsi ................................................................. 99 
Lampiran 3: Kuesioner… ...................................................................................... 101 
Lampiran 4: Data Frekuensi .................................................................................. 103 
Lampiran 5: Hasil Karakteristik Responden… .......................................................109 
Lampiran 6: Hasil Kuesioner Variabel X ............................................................... 121 
Lampiran 7: Hasil Kuesioner Variabel Y ............................................................... 132 




PENGARUH PROMOSI PENJUALAN (DISKON, CASHBACK, DAN 
PROMOSI GABUNGAN) APLIKASI LINKAJA TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN PELANGGAN 
 
ABSTRAK 
Oleh: Eunike Stephanie 
 
Persaingan bisnis fintech yang semakin marak di Indonesia membuat para pelaku 
bisnis berlomba-lomba melakukan promosi penjualan untuk memengaruhi keputusan 
pembelian pelanggan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menjelaskan 
pengaruh promosi penjualan aplikasi LinkAja terhadap keputusan pembelian 
pelanggan. Jenis penelitian kuantitatif, eksplanatif, dan menggunakan metode survei. 
Populasinya adalah pengguna aplikasi LinkAja, dan jumlah sampel sebanyak 400 
responden dengan menggunakan teknik judgemental sampling. Hasil penelitian ini 
menunjukkan terdapat pengaruh antara promosi penjualan aplikasi LinkAja terhadap 
keputusan pembelian pelanggan sebesar 32,3%, sisanya sebesar 67,7% dipengaruhi 
oleh faktor lain yakni: produk, digital campaign, kesadaran merek, persepsi 
masyarakat, komunikasi word of mouth, dan pemasaran langsung. Dimensi kualitas 
promosi penjualan memiliki kontribusi yang paling kuat terhadap keputusan 
pembelian pelanggan yaitu 20,6%. 






THE INFLUENCE OF SALES PROMOTION (DISCOUNT, CASHBACK, 
AND COMBINED PROMOTION) LINKAJA APPLICATION OF 
CUSTOMER DECISIONS PROCESS 
 
ABSTRACT 
By: Eunike Stephanie 
 
The business fintech competition that is increasingly widespread in Indonesia makes 
business people competing to conduct sales promotions to influence customer 
purchasing decisions. This study aims to determine and explain the effect of the sales 
promotion of LinkAja applications on customer purchasing decisions. This type of 
research is quantitative, explanatory, and uses survey methods. The population is 
LinkAja application users, and the number of samples is 400 respondents using 
judgmental sampling techniques. The results of this study indicate that there is an 
influence between the sales promotion of LinkAja applications on customer 
purchasing decisions by 32.3%, the remaining 67.7% is influenced by other factors 
namely: products, digital campaigns, brand awareness, public perception, 
communication word of mouth, and direct marketing. The dimension of quality of 
sales promotion has the strongest contribution to customer purchasing decisions that 
is 20.6%. 
 
Keywords: Sales Promotion, LinkAja Application, Customer Decisions Process 
